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A növekvő keresletnek, az új piacok és technológiák megjelenésének köszönhetően a megújuló energia-
források iparága jelentős növekedésnek indult meg vi-
lágszinten az utóbbi években. (REN21, 2016). Azonban 
a GTM Research előrejelzései alapján, a napelemes rend-
szerek irányába mutatkozó kereslet növekedése globális 
szinten lassulni fog 2018-ban (Mond, 2017). A főbb pia-
cokon várható visszaesés a szakpolitikai változásokhoz 
és szabályozási bizonytalanságokhoz köthető (Attia – Pa-
rikh, 2016). 
A környezeti feltételek megváltozása az utóbbi évek-
ben olyan innovatív koncepciók kialakításához vezetett a 
napelemek piacán, amelyek segítségével kezelhetővé válik 
a megnövekedett komplexitás. A megújuló energiafor-
rások – beleértve a napelemes rendszerek – elterjedését 
jelentős mértékben gátolhatják olyan pénzügyi akadályok, 
mint például a magas kezdeti befektetési költségek és a 
pénzügyi erőforrások hiánya. Ezen pénzügyi akadályok 
kezelésében kiemelt szerepet kap a napelemek piacán a 
harmadik fél által tulajdonolt, valamint a közösség által 
megosztott üzleti modell. Míg a harmadik fél által tulaj-
donolt koncepció energiavásárlási és lízingszerződéseket 
kínál a fogyasztók számára, addig a közösség által meg-
osztott modell virtuális mérés alkalmazásával lehetővé 
teszi egy napelemparkban található meghatározott számú 
panelre, vagy megtermelt energiamennyiségre történő fel-
iratkozást. E megoldások megjelenéséből is látható, hogy 
az innováció kiemelt szerepet kap a napelemek piacán. 
Mindemellett, az adott üzleti modellt alkalmazó vállala-
tok menedzserei is kiemelt szerepet játszanak a sikeres 
adaptációban és működtetésben, amelyhez esetükben 
fontos a vállalkozói szemlélet megjelenése, a lehetőségek 
folyamatos keresése, valamint olyan termékek és szolgál-
tatások fejlesztése, amelyek segítséget nyújthatnak a fel-
merülő akadályok leküzdésében (Hortoványi, 2012).
Az Amerikai Egyesült Államok világ szinten vezető 
pozíciót tölt be a napelemes üzleti modellek fejlesztésében 
és számos állam kiemelt szerepet vállal az új megoldások 
elterjedésének támogatásában. Ilyen példaként szolgál-
hat Kalifornia állam, ahol a három legnagyobb közmű-
szolgáltató (Pacific & Gas Electric, Southern California 
Edison és San Diego Gas & Electric) garanciát vállalt 600 
megawatt új közösségi napelemes kapacitás létesítésére 
2019-ig (Trabish, 2015). Az ilyen jellegű törekvések és 
az innovatív üzleti modellek ösztönzőként szolgálhatnak 
azon országok számára, amelyek kihívásokkal néznek 
szembe a napelemek piacán, de ennek ellenére elkötele-
zettek a megújuló energiaforrások mellett.
E cikkben célunk szakirodalmi áttekintés alapján az 
alapvető napelemes üzleti modellek feltárása. Az áttekin-
tés során azon koncepciók kerülnek bemutatásra, ame-
lyek elsősorban lakossági fogyasztókat céloznak meg. Az 
egyes üzleti modellek fő elemeit a Business Model Canvas 
(BMC) keretrendszer kilenc építőeleme mentén vázoljuk 
fel, annak érdekében, hogy egy teljes képet adhassunk a 
modellekről és rávilágíthassunk az azonosítható különb-
ségekre. A harmadik fél által tulajdonolt és a közösség 
által megosztott modell segítséget nyújthat azon régiók 
számára, amelyek napelemes piaca napjainkban még 
kevésbé fejlett, ezért a kulcselemek bemutatása támoga-
tást nyújthat az adaptáció során. A következő lépésben hat 
szempontot határozunk meg, amelyek mentén a modellek 
jól elkülöníthetővé válnak egymástól. Végül pedig Oster-
walder és Pigneur (2010) üzletimodell-definíciója alapján 
bemutatjuk mindhárom modell értékajánlatát, valamint 
az érték nyújtásának, megragadásának és teremtésének 
módját.
Összességében célunk, hogy támogassuk mind a poli-
tikai döntéshozókat, mind pedig a vállalatok vezetőit a 
fogyasztók problémáinak megértésében, az egyes model-
lek elterjedését gátló akadályok azonosításában, valamint 
olyan politikai, szabályozási és vállalati háttér kialakítá-
sában amely lehetővé teszi a megújuló energiaforrások 
lehető legszélesebb körben történő elterjedését.
Üzleti modellek
Az üzleti modell fogalma nem egy egységesen elfogadott 
definíción alapszik, de számos megközelítést fedezhetünk 
fel a szakirodalom áttekintése során.  Magretta (2002) 
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úgy tekint az üzleti modellekre, mint egy történet, amely 
elmeséli, hogy hogyan működik a vállalat. Véleménye 
szerint – utalva ezzel Peter Drucker 1954-ben megjelent 
könyvére – egy jó üzleti modell választ ad azon kérdé-
sekre, hogy „Kik a fogyasztók?”, „Mi jelenti számukra az 
értéket?” és „Hogyan lehet ezt az értéket megfelelő költsé-
gek mellett biztosítani?” Chatterjee (2013) megközelítése 
túlmutat azon, hogy az üzleti modell kizárólag arról szól, 
hogy a vállalat egy-egy termék vagy szolgáltatás értéke-
sítésével profitot termeljen. A szerző véleménye alapján, 
alapvetően minden üzleti modell az értékajánlatból indul 
ki, amely folyamatosan fejlődik, és ezáltal versenyelőnyt 
biztosít a szervezet számára. Móricz (2007, 2009) szerint, 
„az üzleti modell fő erénye, hogy a működés alapvető 
logikájában rejlő kulcstényezők közötti összefüggéseket 
világítja meg”. Barakonyi (2008) hangsúlyozta, hogy az 
üzleti modell sosem tekinthető befejezettnek, mivel ma-
gának a modell tesztelésének és a döntéshozatal folyama-
tának megszakítás nélkülinek és ismétlődőnek kell lennie. 
Mindezek mellett az üzleti modellek összességében haté-
kony módszert jelentenek a vállalatok vezetői számára, 
hogy stratégiai választásaikat, döntéseiket elemezhessék 
és ezzel párhuzamosan kommunikálhassák. Osterwalder 
és Pigneur (2010) üzletimodell-definíciója szerint, „Az üz-
leti modell azt írja le, hogy egy vállalkozás miként teremti, 
nyújtja és ragadja meg az értéket”. 
Cikkünkben Osterwalder és Pigneur definícióját 
tekintjük kiindulási pontnak, mivel megközelítésük jól 
alkalmazható a napelemes üzleti modellek bemutatására. 
Az üzleti modellek tárgyalása mellett továbbá fontosnak 
tartjuk kiemelni, hogy az új technológiák megjelenésé-
vel és az infokommunikációs technológiák fejlődésével 
párhuzamosan a vállalatok – többek között a nagy múltú 
energiaszolgáltatók – jelentős mértékben megújíthatják 
üzleti modelljüket, amelyekkel új piacokat, vevőket sze-
rezhetnek meg és erősíthetik versenyelőnyüket (Pateli 
– Giaglis, 2005; Wirtz – Schilke – Ullrich, 2010; Csath, 
2012; Maglio – Spohrer, 2013). Üzletimodell-innováció 
alatt, Horváth, Móricz és Szabó (2018) meghatározása 
alapján a következőt értjük: „Üzletimodell-innovációnak 
tekintjük az ügyfeleknek nyújtott érték lényegi megújítá-
sát, a vállalat/hálózat folyamatainak és tevékenységrend-
szerének jelentős mértékű átalakítását, valamint a bevételi 
források és költségstruktúra újradefiniálását” (Horváth – 
Móricz – Szabó, 2018).
A Business Model Canvas
A Business Model Canvas (továbbiakban BMC) keret-
rendszer kidolgozása, Alexander Osterwalder és Yves 
Pigneur nevéhez köthető. A szerzők a BMC-re mintegy 
az új, vagy már meglévő üzleti modellek vizualizációját 
lehetővé tevő vászonként tekintve, kilenc alapvető elem 
mentén ragadják meg a vállalatok felépítését, azok üzleti 
folyamatait. A BMC egy olyan közös nyelvet teremt meg, 
amelyet vezető vállalatok világszerte alkalmaznak. Az 
építőelemek teljesen lefedik az üzlet négy fő területét, 
amelyek a következők: fogyasztó, ajánlat, infrastruktú-
ra és pénzügyi életképesség. A fogyasztói rész magá-
ban foglalja a fogyasztói kapcsolatokat, csatornákat és 
fogyasztói szegmenseket. Az értékajánlat termékre és 
szolgáltatásokra utal, amelyek egy specifikus probléma 
megoldásán keresztül értéket teremtenek a fogyasztók 
számára. Végül pedig az infrastruktúra rész leírja az ér-
tékteremtéshez használt architektúrát, míg a pénzügyi 
aspektusok a bevételi csatornák és a költségszerkezet 
közötti kapcsolatot emelik ki (Osterwalder – Pigneur, 
2010).
Kutatásmódszertan
Jelen kutatásunk szakirodalmi áttekintésen alapul. Web-
ster és Watson (2002), valamint Von Brocke et al. (2009)
iránymutatásait követve öt egymást követő lépést alkal-
maztunk a szakirodalom áttekintése során: (1) a fókusz 
meghatározása, (2) a témakör fogalmi áttekintése, (3) 
szakirodalmi áttekintés, (4) irodalomelemzés és szintézis, 
valamint (5) véglegesítés.
1.  Kutatásunk célja, hogy azonosítsuk és szintetizál-
juk a világszinten azonosítható napelemes üzleti 
modelleket, ezáltal támogatva mind a modelleket 
alkalmazó vagy alkalmazni kívánó vállalatokat, 
befektetőket, valamint a fogyasztókat.
2.  A témakör fogalmi áttekintése során azt találtuk, 
hogy a különböző üzleti modelleket tárgyaló kuta-
tók rendszerint a Business Model Canvas keret-
rendszert alkalmazzák a koncepciók bemutatására. 
Ennek megfelelően, jelen kutatás során mi is ezt a 
keretrendszert alkalmazzuk. A használni kívánt 
keretrendszer meghatározása mellett, e szakaszban 
definiáltuk a szakirodalmi keresés főbb kulcssza-
vait.
3.  A szakirodalmi keresés során az EBSCO adatbá-
zist használtuk, tekintettel arra, hogy az adatbázis 
tartalmazza a legfontosabb folyóiratokat a gazdál-
kodástudomány, a menedzsment és az energetika 
területén. Első lépésként a cikkek címeiben, abszt-
raktjaiban és kulcsszavaiban kerestünk, a következő 
kulcsszavak és azok kombinációjának alkalmazásá-
val: „üzleti modell”, „energia”, „megújuló”, „alter-
natív”, „megosztott”, „napelem”, „fotovoltaikus”, 
„felhasználó által tulajdonolt”, „harmadik fél”, 
„közösség”. Második lépésként átvizsgáltuk a pub-
likációkban használt hivatkozásokat, annak érdeké-
ben, hogy még átfogóbb képet kaphassunk a vizsgált 
koncepciókról.
4.  A negyedik fázisban, az összegyűjtött publikáció-
kat különböző csoportokba osztottuk fel az alkal-
mazott kutatásmódszertan és a vizsgált modellek 
alapján. Szintén ebben a fázisban zártuk ki azon 
cikkeket, amelyek nem álltak szoros kapcsolatban 
az általunk vizsgált területekkel (pl. az energia-
termelés modellezésével foglalkozó publikációk). 
Palvia et al. (2004) és Cardenas et al. (2014) 
alapján, a következő kutatás-módszertani kate-
góriákat definiáltuk a megtartott cikkek között: 
felmérés, interjú, terepkutatás, esettanulmány, 
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irodalomelemzés, keretrendszerek és konceptuális 
modellek. Ezt követően a publikációkat felosztot-
tuk a jelen cikkükben is alkalmazott üzletimo-
dell-típusok szerint: felhasználó által tulajdonolt, 
harmadik fél által tulajdonolt és közösség által 
megosztott.
5.  Az utolsó lépésben minden cikket kategorizáltunk 
a korábban kialakított szempontok szerint, majd a 
Business Model Canvas keretrendszer alkalmazásá-
val áttekintettük az azonosított modelleket.
Az alapvető napelemes üzleti modellek 
azonosítása
Az elemzett cikkekben a két általános üzleti modell 
mellett – felhasználó és harmadik fél által tulajdonolt – 
megfigyelhető a közösség által megosztott modell elter-
jedése. A következőekben a kapcsolódó publikációkból 
szerzett információk alapján a Business Model Canvas 
alkalmazásával bemutatjuk e modellek fő jellemzőit, a 
modellt működtető vállalatok szemszögéből. A szak-
irodalmi áttekintéssel célunk, hogy egy átfogó képet 
adjunk az azonosított üzleti modellekről, illetve ezáltal 
hozzájáruljunk a koncepciók és a kapcsolódó fogalmak 
jobb megértéséhez. Az üzletimodell-leírásokat két részre 
bontottuk, a Business Model Canvas fogyasztói, illetve 
infrastruktúra oldalára. Az alkalmazott keretrendszer 
fogyasztói oldala magában foglalja az értékajánlatot, a 
fogyasztói kapcsolatokat, fogyasztói szegmenseket, csa-
tornákat és bevételi forrásokat, míg az infrastruktúra ol-
dala a kulcspartnereket, kulcstevékenységeket, kulcserő-
forrásokat, valamint a költségstruktúrát (Osterwalder 
– Pigneur, 2010). 
A felhasználó által tulajdonolt üzleti modell
A napelemes üzleti modellek fejlődéstörténetének átte-
kintése alapján, a felhasználó által tulajdonolt modell te-
kinthető a legkorábbinak és legelterjedtebbnek. A modell 
számos elnevezéssel azonosítható az elemzett tanulmá-
nyokban, amelyek a következők: Customer-owned (Huij-
ben – Verbong, 2013; Karakaya, Nuur – Hidalgo, 2016), 
Host-owned (Zhang, 2016) Host-owned feed-in (Strupeit 
– Palm, 2016), Customer-sited (Huijben – Verbong, 2013), 
End-user owner (Frantzis et al., 2008). A modell bemu-
tatása során a Felhasználó által tulajdonolt elnevezést 
alkalmazzuk. A koncepció keretében a napelemes rend-
szert azon fogyasztó ingatlanán kivitelezik, aki a jövőben 
használni fogja a rendszer által megtermelt energiát. Az 




Az értékajánlat bemutatása során leírjuk, hogy az adott 
üzleti modell keretein belül hogyan teremtődik érték a 
célszegmensek számára a termékek és szolgáltatások 
értékesítésén keresztül. A felhasználó által tulajdonolt 
modell esetében a vállalatok rendszerint értékesítenek 
mind előre rögzített tartalmú csomagokat, amelyek 
meghatározott elemeket tartalmaznak (pl. inverter, 
napelempanel, kábelek) és összetételükön a fogyasztó 
nem módosíthat, mind pedig nem fix összetételű cso-
magokat. A nem rögzített tartalmú csomagok lehetővé 
teszik a fogyasztók számára, hogy azok tartalmát saját 
igényeik szerint alakítsák (Huijben – Verbong, 2013; 
Karakaya – Nuur – Hidalgo, 2016; Zhang, 2016). A 
napelemes rendszer telepítése a csomagokat értékesítő 
vállalat által történik, de néhányuk lehetővé teszi, hogy 
a fogyasztó saját maga telepítse a rendszert. Emellett, 
a modell esetében az értékajánlat jelentős részét ké-
pezi, hogy a fogyasztók függetleníthetik magukat az 
energiaközművektől azáltal, hogy úgynevezett terme-
lő fogyasztókká (prosumer) válnak, akik saját maguk 
számára termelik meg a szükséges villamos energiát és 
ezáltal csökkenthetik energiaszámlájukat (Sommerfeldt 
– Muyingo – Klintberg, 2016). A beruházási döntések 
esetén szintén fontos szerepet játszhat, hogy az adott 
ország szabályozási rendszere alapján, a fogyasztók a 
megtermelt energia hálózatra való visszatáplálásával a 
meghatározott átvételi árnak megfelelően díjfizetésben 
részesülhetnek az áramszolgáltatóktól, az úgynevezett 
betáplálási tarifák (feed-in tarrifs) szerint. A betáplálási 
tarifáknak köszönhetően a beruházások egy olyan ked-
vező megtérülési szintet érhetnek el, amelyek verseny-
képessé válnak más befektetési lehetőségekkel (Couture 
et al., 2010; Hashim – Ho, 2011; Solangi et al., 2011). 
A betáplálási tarifák ezáltal jelentős mértékben csök-
kenthetik a befektetési kockázatokat és támogathatják a 
megújuló energiaforrások elterjedését, amely a politikai 
döntéshozók számára egy egységes támogatási rendszer 
kidolgozását és alkalmazását irányozza elő (Couture et 
al., 2010; Strupeit – Palm, 2016). Az adott ország sza-
bályozásától függően a lakossági fogyasztók szintén ré-
szesülhetnek adókedvezményekben, kezdeti beruházási 
támogatásban, vagy egyéb speciális pénzügyi támogatá-
si programokban (Frantzis et al., 2008; Nemzeti Fejlesz-
tési Minisztérium, 2016; Zhang, 2016).
Fogyasztói kapcsolatok
Mivel a fogyasztói tudatosság és technológiai elfogadá-
si kérdések jelentős kihívásokat generálnak a megújuló 
energiához kapcsolódó megoldásokat értékesítő vállala-
tok számára, ezért a megfelelő ügyfélkapcsolatok kiépí-
tése fontos szerepet játszik a kölcsönös bizalom meg-
teremtésében és a hosszú távú fogyasztói kapcsolatok 
megalapozásában. Ennek megfelelően számos vállalat 
alakít ki közvetlen kapcsolatot ügyfeleivel, személyes 
csatornák alkalmazásán keresztül (Huijben – Verbong, 
2013). Ilyen személyes kapcsolatlétesítés lehet például 
az árajánlat elkészítése előtt a fogyasztónál a vállalat 
értékesítési képviselője által tett személyes látogatás 
a napsütési potenciál meghatározása, a tetőfelület és a 
fogyasztói preferenciák felmérése érdekében (Huijben 
– Verbong, 2013; Karakaya – Nuur – Hidalgo, 2016). 
Ezenkívül számos vállalat támaszkodik szájreklámra, 
amely pozitív iránya esetén hozzájárulhat a hitelesség 
növeléséhez, valamint az online kapcsolattartási formák 
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között rendszerint megjelenik a vállalati weboldal hasz-
nálata (Strupeit – Palm, 2016).
Fogyasztói szegmensek
A fogyasztói szegmensek blokkban meghatározzák azo-
kat a legfontosabb fogyasztói csoportokat, amelyeket a 
vállalatok a felhasználó által tulajdonolt modell kereté-
ben megkívánnak célozni. A kapcsolódó kutatásokban 
a fogyasztói szegmensekre vonatkozóan csak pár álta-
lános megnevezést találhatunk, az egyes szegmensek 
jellemzőit nem mutatják be részletesen. Egyik legfon-
tosabb szegmensként azon kertesház-tulajdonosok azo-
nosíthatók, akiknek ingatlanukon megfelelő tetőfelület 
áll rendelkezésre a napelemes rendszer telepítéséhez és 
rendelkeznek a beruházáshoz szükséges pénzösszeggel 
(Huijben – Verbong, 2013; Strupeit – Palm, 2016). A la-
kossági szegmens esetében a telepített rendszerek mérete 
rendszerint 10 kWp-ig terjed (Dewald – Truffer, 2011). E 
fogyasztók korai elfogadóként jellemezhetők, akik ese-
tében fő motivációs tényezőként az energiafüggetlenség 
és  a környezeti előnyök azonosíthatók (Frantzis et al., 
2008). A szegmens jelentős részét olyan úttörő ügyfelek 
alkotják, mint például energetikai mérnökök és elköte-
lezett környezetvédők (Zhang, 2016) (DSPV, azonban 
életstílusukról, társadalmi és családi állapotukról, atti-
tűdjükről és további jellemzőikről nem tájékozódhatunk 
az elemzett kutatásokban. További jellemző fogyasztók-
ként azonosíthatók például a mezőgazdasági termelők, 
valamint a kis- és középvállalkozások (Munasinghe, 
1990; Strupeit – Palm, 2016).
Csatornák
Az azonosított csatornák szorosan kötődnek a fogyasz-
tói kapcsolatokhoz. A személyes csatornák alkalmazása 
kulcsszerepet játszik a bizalomépítésben és a fogyasztói 
elköteleződésben. A vállalatok értékesítési képviselői 
kiemelt szerepet játszanak a személyes csatornáknál, 
mivel ők találkoznak először a potenciális ügyfelekkel 
(Huijben – Verbong, 2013; Karakaya – Nuur – Hidalgo, 
2016). Ez a kezdeti interakció pedig jelentős mértékben 
meghatározhatja a céggel való teljes kapcsolatot és az 
ajánlat kiválasztását. A személyes csatornák alkalmazá-
sára jó példaként szolgálhat a Hartmann Energietechnik 
GmbH (HET) által minden hónapban megtartott úgy-
nevezett napelemes séta. A séták során a potenciális 
fogyasztók számos olyan referenciaingatlant látogatnak 
meg, amelyek esetében a napelemes rendszer telepítése 
a HET által történt (Karakaya – Nuur – Hidalgo, 2016). 
Szintén követhető jó gyakorlatként szolgálhat a decent-
ralizált energiapiacon működő vállalatok számára a 
SolarCity nagykövet programja, amely egyben kiváló 
példája a többszintű marketingnek. A program kereté-
ben a fogyasztók ajánlhatják a SolarCity-t más potenci-
ális fogyasztóknak, és amennyiben az ajánlott fogyasz-
tó napelemes rendszert vásárol, az ajánló díjfizetésben 
részesül. Magyarországon szintén találkozhatunk ilyen 
ajánlói programmal, amely az enHome Napkövet nevet 
viseli (ELMŰ-ÉMÁSZ Társaságcsoport). Az ajánlói 
programok mellett a szájról szájra terjedő kommuniká-
ció szintén jelentős hatással van a fogyasztók befekteté-
si döntéseire (Seel – Barbose – Wiser, 2014). A vállalati 
weboldalak és speciális napelemes kiadványok alkalma-
zása egyaránt azonosítható az alapvető csatornák között, 
lehetővé téve a napelemes vállalat számára, hogy tájé-
koztassa potenciális ügyfeleit termék- és szolgáltatás- 
portfóliójáról (Strupeit – Palm, 2016).
Bevételi források
A modell esetében a fő bevételi forrást a napelemes 
rendszerek telepítésének díja jelenteni. A bevételi for-
rások kisebb része olyan kiegészítő szolgáltatásokból 
származik, mint például a rendszerek karbantartása és 
javítása (Schoettl – Lehmann-Ortega, 2011; Karakaya – 
Nuur – Hidalgo, 2016; Strupeit – Palm, 2016). Mindezek 
mellett, számos vállalat nyújt testreszabott, értéknövelt 
szolgáltatásokat saját tudásbázisuk hasznosításával, 
energetikai tanácsadáson keresztül (Strupeit – Palm, 
2016). Végül pedig olyan esetekkel is találkozhatunk, 
ahol a napelemes paneleket közvetlenül értékesítik a 
végfelhasználóknak, kiegészítő szolgáltatások nyújtása 
nélkül (Frantzis et al., 2008).
Infrastruktúra oldal
Kulcspartnerek
A vállalatok legfontosabb kulcspartnerei rendszerint a 
napelemes rendszerek komponenseinek – például inver-
ter, napelempanel, tartószerkezet – gyártói, kereskedői, 
akik az értékesítés mellett technikai, marketing- és pro-
jektspecifikus tudással is támogatják őket (Strupeit – 
Palm, 2016). Ezekből adódóan elengedhetetlen, hogy a 
vállalatok stabil kapcsolatot alakítsanak ki kulcspartne-
reikkel az állandó termékellátás biztosítása és alkupo-
zíciójuk erősítése érdekében. Az elektromos hálózathoz 
való csatlakozás engedélyezőként kiemelendő továbbá 
az elektromos közműszolgáltatók, valamint bizonyos 
vállalatok esetében a finanszírozási megoldásokat (pél-
dául kölcsön) biztosító bankok szerepe a kulcspartnerek 
között (Frantzis et al., 2008; Strupeit – Palm, 2016).
Kulcstevékenységek
A teljes körű szolgáltatás-portfólióval összhangban, a 
vállalatok fő tevékenysége rendszerint kulcsrakész meg-
oldások nyújtására terjed ki. A kulcsrakész megoldás 
magában foglalja a rendszerek tervezését, a szükséges 
engedélyek megszerzését, a rendszerkomponensek be-
szerzését, a rendszer telepítését, a teljesítmény monito-
rozását, illetve amennyiben szükséges a javítást és kar-
bantartást (Schoettl – Lehmann-Ortega, 2011; Karakaya 
– Nuur – Hidalgo, 2016; Strupeit – Palm, 2016). A kulcs-
rakész megoldások mellett számos vállalat foglalkozik 
különálló tevékenységként napelemes panelek értéke-
sítésével, vagy olyan értékesítés utáni szolgáltatások 
nyújtásával, mint a rendszer teljesítményének felügyele-
te és javítása. A tevékenységszerkezetben egyaránt azo-
nosítható a tanácsadási tevékenység, amely finanszíro-
zási, támogatási és ösztönzési rendszerek ismertetésére, 
adózási kérdések megválaszolására és megújuló ener-
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giához kapcsolódó megoldások bemutatására terjed ki. 
Összességében tehát látható, hogy ügyféltámogató szol-
gáltatások szintén megjelennek a kulcstevékenységek 
között (Frantzis et al., 2008; Huijben – Verbong, 2013; 
Strupeit – Palm, 2016). A befektetési kockázat csök-
kentése, valamint a fogyasztók biztonságérzetének nö-
velése érdekében, egyes piaci szereplők tevékenységei 
között azonosítható továbbá a napelemes rendszerre vo-
natkozó biztosítás nyújtása (Huijben – Verbong, 2013). 
Szintén ehhez az építőelemhez sorolandó a beszállítók 
kiválasztása, illetve ártárgyalások lebonyolítása, mivel 
a vállalatok rendszerint különböző gyártóktól és keres-
kedőktől szerzik be a rendszerkomponenseket (Huijben 
– Verbong, 2013; Strupeit – Palm, 2016). Végül a válla-
latok rendszerint aktív marketingtevékenység keretében 
törekednek hírnevük növelésére, illetve az ügyfélkap-
csolatok erősítésére (Frantzis et al., 2008).
Kulcserőforrások
A decentralizált energiapiacon működő vállalatok szá-
mára elengedhetetlen kulcserőforrásként jelentkezik 
a technológiai tudás, a szakértői személyzet, valamint 
munkavállalóik saját tudásbázisa (Huijben – Verbong, 
2013; Strupeit – Palm, 2016). Következtetésképpen, a 
vállalatok humántőkéje fontos szerepet játszik a ver-
senyképesség és a jövőbeli kilátások terén. Emellett a 
helyi piacok és a fogyasztók szoros ismerete rendszerint 
azokra a vállalatokra jellemző, akik napi kapcsolatban 
állnak ügyfeleikkel és ezáltal jelentős információkra te-
hetnek szert az egyes szegmensek preferenciáira, vala-
mint életstílusára vonatkozóan (Karakaya – Nuur – Hi-
dalgo, 2016; Strupeit – Palm, 2016). Karakaya, Nuur és 
Hidalgo (2016) szerint a vállalatok láthatósága, amelyet 
társadalmi és marketingtevékenységeken keresztül ér-
hetnek el, erősen befolyásolhatja a fogyasztók érdeklő-
dését. Összegezve, a leírt tényezők jelentősen hozzájá-
rulhatnak a vállalati arculat építéséhez (Frantzis et al., 
2008).
Költségstruktúra
Az elemzett irodalmakban rendszerint nem mutatták 
be a vállalati oldalon felmerülő költségeket, azonban 
számos következtetés vonható le a Business Model 
Canvas további részei alapján. Az ügyfélkapcsolatok 
kezelésében kiemelt szerepet játszanak az értékesítési 
képviselők, valamint a szakértői személyzet alkalma-
zása elengedhetetlen a hatékony működéshez. Ebből 
adódóan az értékesítési költségek és bérkifizetések a 
költségek lényeges elemeiként azonosíthatók. A márka-
építéshez köthető marketingkiadások vélhetően szintén 
jelentős arányt képviselnek a költségstruktúrában. A 
készlettartási költségek – például a napelemes rendszer 
komponenseinek, inverterek, panelek és tartóeszközök 
készletezése -, a készletgazdálkodási és a raktározási 
költségek egyaránt számottevőek lehetnek.
1. táblázat
Business Model Canvas:  
felhasználó által tulajdonolt üzleti modell
Fogyasztói oldal
Értékajánlat
•  rögzített tartalmú csomagok
•  nem rögzített összetételű csomagok
•  lehetőség a rendszer egyénileg történő 
telepítésére
•  közműszolgáltatóktól való függetlenség
•  csökkentett energiaszámla
•  versenyképes befektetési lehetőség
Fogyasztói kap-
csolatok
•  közvetlen interakciók, személyes 
kapcsolatok
•  szájreklám




•  mezőgazdasági termelők
•  kis- és középvállalkozások
Csatornák
•  értékesítési képviselők
•  különböző személyes csatornák pl. 
napelemes séták
•  vállalati weboldal
Bevételi források
•  napelemes rendszer telepítése
•  karbantartás
•  javítás
•  energetikai tanácsadás
•  napelempanelek értékesítése
Infrastruktúra oldal
Kulcspartnerek
•  rendszerkomponensek gyártói





•  kulcsrakész megoldások
•  napelempanelek értékesítése
•  értékesítés utáni szolgáltatások
•  ügyféltámogató szolgáltatások
•  napelemesrendszer-biztosítás
•  ártárgyalás
•  szállítók kiválasztása
•  marketingtevékenységek
Kulcserőforrások
•  humántőke (pl. szakértő személyzet)
•  helyi piacok szoros ismerete
•  fogyasztók szoros ismerete
•  vállalatok láthatósága
•  márkaarculat
Költségstruktúra
•  értékesítési költségek
•  munkabérek
•  készletköltség
•  készletezési és raktározási költségek
Forrás: saját szerkesztés
Harmadik fél által tulajdonolt üzleti modell
A harmadik fél által tulajdonolt modell esetében a kö-
vetkező elnevezéseket azonosítottuk: Third-party (Kol-
lins – Speer – nCory, 2010), Third-parties (Brunekreeft 
– Buchmann – Meyer, 2016), Third-party owner (Frantz-
is et al., 2008), Third-party ownership (Kollins, 2008; 
Bolinger, 2009; Coughlin – Cory, 2009; NREL, 2009; 
Ardani – Margolis, 2010; Kollins – Speer – Cory, 2010; 
Hobbs – Pierpont, 2013; Corfee et al., 2014; Overholm, 
2015; Berger, 2016; Strupeit – Palm, 2016; Zhang, 2016), 
7
VEZETÉSTUDOMÁNY / BUDAPEST MANAGEMENT REVIEW
XLIX. ÉVF. 2018. 10–11. SZÁM/ ISSN 0133-0179  DOI: 10.14267/VEZTUD.2018.10.01
CIKKEK, TANULMÁNYOK
Third-party-owned (Davidson – Steinberg, 2013; David-
son – Steinberg – Margolis, 2015), Third party PV (Huij-
ben – Verbong, 2013), Solar City model (Zhang, 2016), 
Third-party financing (Thumann – Woodroof, 2008; Feld-
man – Friedman – Margolis, 2013; Zhang, 2016). A követ-
kezetesség érdekében a továbbiakban a harmadik fél által 
tulajdonolt modell megnevezést használjuk.
A harmadik fél által tulajdonolt modell 2005-ben 
jelent meg először az Amerikai Egyesült Államokban 
(Överholm, 2013). A konstrukció kedvező kialakításának 
köszönhetően ma már számos országban találkozhatunk 
a modell különböző változataival, mint például Hollandi-
ában, Dániában, Kínában és Németországban (Huijben – 
Verbong, 2013; Brunekreeft – Buchmann – Meyer, 2016; 
Strupeit – Palm, 2016; Zhang, 2016). Az Egyesült Álla-
mokban a Sun Edison és az MMA Renewable Ventures 
vállalatok alkalmazták először ezt a modellt, majd rövid 
időn belül számos más vállalat is követte őket (Kollins, 
2008). Ezek a cégek jellemzően energiavásárlási szerződé-
seket (EVSZ) vagy lízingmegoldásokat értékesítenek. Az 
EVSZ története azonban már jóval korábbra nyúlik vissza 
a modell 2005-ös első alkalmazásához képest. Az EVSZ-t 
eredetileg energiaközművek alkalmazták, az egymás 
közötti energiavásárlási tranzakciók lebonyolítása érde-
kében. Az 1978-as amerikai közműszabályozási törvény 
(Public Utility Regulatory Policies Act, PURPA) arra köte-
lezte a közműszolgáltatókat, hogy a szükséges energia- 
mennyiséget ún. minősített létesítményektől vásárolják 
meg. A közművek és a független termelők (minősített 
létesítmények) e tranzakciók lebonyolítására alkalmazták 
az energiavásárlási szerződéseket (Kollins, 2008; Kollins 
– Speer – Cory, 2010).
A harmadik fél által tulajdonolt modell segítségével 
a lakossági fogyasztók számára lehetőség nyílik számos 
pénzügyi akadály, pl. a kezdeti magas befektetési költ-
ségek kiküszöbölésére. Az előnyöknek köszönhetően a 
modell gyorsan terjedni kezdett, és az USA-ban 2014-
ben lakossági fogyasztók számára értékesített napelemes 
rendszerek 72%-át EVSZ, vagy lízingkonstrukció kereté-
ben adták el. A GTM Research alapján azonban látható, 
hogy 2015-ben ez az arány csökkenni kezdett, valamint 
az előrejelzések szerint 2020-ig ismét a felhasználók által 
tulajdonlás lesz domináns a lakossági szegmens eseté-
ben (GTM Research, 2015). Ez a visszaesés az Amerikai 
Egyesült Államokban három fő okra vezethető vissza: (1) 
hitellehetőségek bővülése, (2) a harmadik fél által tulajdo-
nolt modell üzemeltetőit kiszolgáló beszállítók hiánya, (3) 
valamint a SolarCity vállalat, aki a modell fő hajtója volt, 
már nem fektet bele több energiát a modell népszerűsíté-




A kezdeti magas befektetési költségek, a pénzügyi erőfor-
rások hiánya, valamint a hosszú megtérülési idő erősen 
befolyásolhatja a napelemes rendszerek iránti keresletet. 
Ebből adódóan, a harmadik fél által tulajdonolt modell 
esetében a legnagyobb előnyként az a tényező azonosít-
ható, hogy a fogyasztóknak lehetőségük nyílik napener-
gia használatára a kezdeti költségek megfizetése nélkül 
(Zhang, 2016). A konstrukció keretében a villamosener-
gia-számla megtakarítás már az első hónapban várható, a 
fogyasztóknak nem kell aggódniuk a hosszú megtérülési 
időszak miatt, valamint olyan áron juthatnak zöldenergi-
ához, ami jóval versenyképesebb, mint a villamos energia 
ára (Drury et al., 2012; Hobbs – Pierpont, 2013; Zhang, 
2016). Mindent egybevetve, az értékajánlat jelentős ré-
szeként azonosítható, hogy az energiaköltség kiszámítha-
tóvá válik a szerződés teljes időtartamára (legfeljebb 25 
évig) és a finanszírozási konstrukciók lehetővé teszik a 
fogyasztók számára, hogy elkerüljék az ingadozó villa-
mosenergia-árakat (NREL, 2009; Strupeit – Palm, 2016) 
hangsúlyozta továbbá, hogy a napelemes szolgáltató cégek 
további előnyöket generálhatnak ügyfeleik számára azál-
tal, hogy képesek kezelni a komplex szabályozási rendsze-
rekhez kapcsolódó magas tranzakciós költségeket.
 Az EVSZ esetében a karbantartási felelősség nem a 
fogyasztóra, hanem a szolgáltató cégre helyeződik (Thu-
mann – Woodroof, 2008; Coughlin – Cory, 2009; Ardani 
– Margolis, 2010; Eley, 2016). Ezzel szemben a lízing-
szerződéseknél a fogyasztó válik felelőssé a fenntartási 
tevékenységek elvégzéséért, de ennek ellensúlyozása 
érdekében a lízingszolgáltatók rendszerint olyan teljesít-
ménygaranciát és karbantartási csomagokat ajánlanak, 
amelyek jelentősen csökkentik a technológiai kockázatot 
és a felmerülő karbantartási feladatok számosságát (Kol-
lins – Speer – Cory, 2010). Ezen túlmenően, bizonyos 
konstrukciók keretében a vállalatok lehetővé teszik, hogy 
a fogyasztók saját maguk telepítsék a napelemes rendszert 
(Huijben – Verbong, 2013).
Fogyasztói kapcsolatok
A harmadik fél által tulajdonolt modell esetében, a nape-
nergia szolgáltató cégek hosszú távra szóló kapcsolatot 
építenek ki fogyasztóikkal az energiavásárlási és lízing-
szerződéseken keresztül. Ebből adódóan létfontosságúvá 
válik a személyes kapcsolatok kialakítása, valamint a fo-
gyasztói kapcsolatok erősítése több csatorna alkalmazá-
sán keresztül. Ilyen csatornákként szolgálhatnak többek 
között a társadalmi tevékenységek és események, az ér-
tékesítő munkatársak, a fogyasztói kiállítások, valamint 
a kiemelt vállalati ügyfélszolgálat kiépítése (Strupeit – 
Palm, 2016). Az online kapcsolattartási formák alkalma-
zása szintén közös vonásként azonosítható az előző mo-
dellhez viszonyítva (Huijben – Verbong, 2013).
Fogyasztói szegmensek
A modell esetében azon háztartások tekinthetők az egyik 
legjelentősebb szegmensnek, amelyek nem engedhe-
tik meg maguknak a magas, kezdeti telepítési költségek 
megfizetését, de ennek ellenére szándékukban áll villany-
számlájuk csökkentése és fontos számukra a környezet 
védelme (Huijben – Verbong, 2013; Strupeit – Palm, 2016; 
Zhang, 2016). Drury és szerzőtársai (2012) szerint, a kon-
cepció szintén vonzó azon fiatalabb fogyasztók számára, 
akik alacsonyabb képzettséggel és kevésbé stabil anyagi 
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háttérrel rendelkeznek. A szegmensek között azonosítha-
tók továbbá mezőgazdasági termelők, vállalatok és álla-
mi szervezetek (Drury et al., 2012; Huijben – Verbong, 
2013; Strupeit – Palm, 2016). Amennyiben nem csak az 
energia végfelhasználóit nézzük, akkor elmondható, hogy 
a napelemes szolgáltatók olyan magán- és közbefektetőket 
is megcéloznak, amelyek befektetéseik révén a rendszerek 
technikai tulajdonosává válnak és ezáltal részesülhetnek 
a szerződéses kifizetésekből, továbbá az állami támogatá-
sokból (Frantzis et al., 2008).
Csatornák
A fogyasztó által tulajdonolt modellhez hasonlóan a vál-
lalatok értékesítő munkatársai ezen modell esetében is ki-
emelt szerepet játszanak a csatornák között. A napelemes 
szolgáltató cégek értékesítői tájékoztathatják a potenciális 
ügyfeleket a modell segítségével realizálható előnyökről, 
valamint erősíthetik a fogyasztói kapcsolatokat. Emellett 
a szolgáltatók gyakran vesznek részt konferenciákon, va-
lamint egyéb szakmai eseményeken (például energiaipari 
konferenciákon és fogyasztói kiállításokon), ezzel is töre-
kedve hálózatuk bővítésére. Szintén kiemelendő a külön-
böző marketingeszközök alkalmazása – mind online és 
offline platformokon -, valamint az aktív médiakapcsola-
tok jelentősége (Frantzis et al., 2008). Végül pedig itt is 
megjelenik a vállalati weboldalak használata a termékek 
és szolgáltatások, valamint a finanszírozási megoldások 
ismertetésének érdekében (Huijben – Verbong, 2013).
Bevételi források
A harmadik fél által tulajdonolt modell esetében a be-
vétel jelentős része az energiavásárlási szerződésekből, 
vagy pedig a lízingszolgáltatásokból származik. Az 
EVSZ-konstrukció keretében a fogyasztó által fizetendő 
összeget a megtermelt energia mennyisége alapján hatá-
rozzák meg (Ft/kWh) (Feldman – Friedman – Margolis, 
2013; Davidson – Steinberg – Margolis, 2015; Eley, 2016; 
Zhang, 2016). Az energiavásárlási szerződések időtarta-
ma rendszerint vállalatonként eltérő, de érvényességük 
általában 10-25 éves periódusra szól (Frantzis et al., 2008; 
Kollins – Speer – Cory, 2010; Feldman – Friedman – Mar-
golis, 2013). A lejárat után a fogyasztó három opció közül 
választhat: (1) lehetőség nyílik a rendszer megvásárlására, 
(2) a szerződés megújítására, vagy (3) a teljes rendszer el-
távolítására (Kollins – Speer – Cory, 2010; Corfee et al., 
2014). A napelemes lízing esetében a fogyasztó nem az 
előállított energia mennyisége alapján fizet, hanem a rend-
szert lízingeli és használja a megtermelt energiát, tehát a 
fizetési kötelezettség egyfajta havi „bérleti díjként” jelent-
kezik (Huijben – Verbong, 2013; Davidson – Steinberg – 
Margolis, 2015; Strupeit – Palm, 2016). A lízingmegoldás 
igénybevétele elsősorban az Amerikai Egyesült Államok 
azon államaiban jellemző, ahol az EVSZ-t nem engedé-
lyezték (Ardani – Margolis, 2010).
A napenergia szolgáltató cégek további bevételi forrá-
saként azonosíthatók a kormányzati támogatások, állami 
és szövetségi (USA) ösztönzők, valamint az önkormány-
zatok és a helyi közművek által folyósított támogatási for-
mák  (Davidson – Steinberg, 2013; Hobbs – Pierpont, 2013; 
Sherwood, 2014). Emellett az USA bizonyos államaiban a 
rendszerek tulajdonosai részesülhetnek olyan adókedvez-
ményekben, mint például a beruházási adókedvezmény 
és a gyorsított értékcsökkenés (Bolinger, 2009; NREL, 
2009; Berger, 2016). A beruházási adókedvezmény lehe-
tővé teszi, hogy a napelemes rendszerek teljes befektetési 
összegének 30%-a adójóváírásként érvényesítésre kerül-
hessen, míg a gyorsított értékcsökkenés alkalmazásával a 
rendszerek működésének első öt évében teljes értékcsök-
kenés számolható el (NREL, 2009; Corfee et al., 2014). 
Az USA azon államaiban, ahol érvényben van a megújuló 
portfóliószabvány (Renewable Portfolio Standard, RPS), 
amely megújuló energiaforrásokból származó megnöve-
kedett energiatermelést ír elő, a napelemes szolgáltatók 
további bevételt generálhatnak a megújuló energia tanú-
sítványok értékesítéséből (Hurlbut – McLaren – Gelman, 
2013). Végül, de nem utolsósorban a vállalatok tevékeny-
ségi körének függvényében a bevételi források között 
megjelennek a fejlesztési, monitorozási és egyéb szolgál-
tatási díjak is (Huijben – Verbong, 2013; Zhang, 2016).
Infrastruktúra oldal
Kulcspartnerek
Egyes bankok és nagyvállalatok jelentős pozíciót tölthet-
nek be a kulcspartnerek között azáltal, hogy pénzügyi tá-
mogatást nyújtanak a napenergia szolgáltató cégek EVSZ 
és lízing üzleti modelljeihez, ezáltal hozzájárulva a pro-
jektalapok finanszírozásához (Frantzis et al., 2008; Zhang, 
2016). A felhasználó által tulajdonolt modellhez hason-
lóan, ebben a modellben is kiemelt szerepet kapnak az 
energiaszolgáltatókkal, a napelemes rendszerkomponen-
sek gyártóival és nagykereskedőivel kialakított partneri 
kapcsolatok. További partnerek lehetnek tanácsadócégek, 
ügyvédi irodák, biztosítók, valamint telepítő és karbantar-
tó cégek (Overholm, 2015; Strupeit – Palm, 2016).
Kulcstevékenységek
A harmadik fél által tulajdonolt modell esetében számos 
kulcstevékenység azonosítható az elemzett kutatásokban. 
A következőkben a szerzők bemutatják azon főtevékeny-
ségeket, amelyek közösnek tekinthetők a napenergia szol-
gáltató cégek esetében.
A konstrukció keretében a legfontosabb tevékenység-
ként lízingmegoldások nyújtása és energiavásárlási szer-
ződések kötése áll (Davidson – Steinberg, 2013; Strupeit 
– Palm, 2016; Zhang, 2016). A lízingszolgáltatást kínáló 
cégek rendszerint oly módon szervezik meg a projektek 
finanszírozását, hogy több beruházás egy befektetési 
alapba történő összegyűjtésével értékesítik azt befekte-
tők számára, amely a lízingcégek részéről alapkezelési 
funkciók betöltését teszi szükségessé (Hobbs – Pierpont, 
2013). A felhasználó által tulajdonolt modellhez hasonlóan 
ennél a koncepciónál is megjelenik alaptevékenységként 
a kulcsrakész megoldások nyújtása, amely magában fog-
lalja a rendszerek kivitelezését és olyan kiegészítő szolgál-
tatások nyújtását, mint a szükséges engedélyek beszerzése 
(pl. csatlakozási engedély), a közműszolgáltatókkal való 
kapcsolattartás, az elérhető támogatásokhoz kapcsolódó 
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ügyintézés, rendszerteljesítmény monitorozása, karban-
tartás és szervizelés (NREL, 2009; Drury et al., 2012; 
Huijben – Verbong, 2013; Zhang, 2016). Az USA egyes 
államaiban további kulcstevékenységként azonosítható 
a megújulóenergia-tanúsítványok értékesítése (Hurlbut, 
McLaren – Gelman, 2013). A szolgáltatásokhoz kapcso-
lódó kulcstevékenységek mellett azonosítható továbbá a 
marketingeszközök aktív használata, a különböző médi-
umokon és kiegészítő csatornákon való megjelenésekkel 
(Frantzis et al., 2008).
Kulcserőforrások
A harmadik fél által tulajdonolt üzleti modell esetében a 
meglévő fogyasztói bázis kiemelt szerepet játszik a kulcs- 
erőforrások között, lehetővé téve a vállalatok számára, 
hogy még ismertebbé váljanak és bővítsék hálózatukat. A 
modellhez összetett projektmenedzsment-feladatok kap-
csolódnak, így a napenergia szolgáltató cégek számára 
elengedhetetlenné válik az olyan szoftverek birtoklása, 
amelyek támogatást nyújtanak értékesítési, projektme-
nedzsment és rendszerteljesítmény monitorozási területe-
ken. (Strupeit – Palm, 2016). A modell komplexitásának 
kezeléséhez egyaránt fontossá válik a megfelelő pénzügyi 
és technológiai szakértelemmel rendelkező, jól képzett 
munkatársak alkalmazása (Frantzis et al., 2008; Huijben 
– Verbong, 2013).
Költségstruktúra
A fogyasztó által tulajdonolt modellhez hasonlóan a kap-
csolódó irodalmakban e modell esetében sem részleteztük 
a vállalati oldalon jelentkező költségeket, azonban a Busi-
ness Model Canvas további részei alapján meg lehet hatá-
rozni néhány főbb költségelemet. Először is feltételezhető, 
hogy a kiadások jelentős része az EVSZ és lízingkonst-
rukciók kezeléséhez köthető, beleértve a magán- és köz-
befektetők megszerzését a munkaerő- és IT-költségeken 
keresztül. További általános költségelemekként azonosít-
hatók az értékesítési, marketing-, készlet- (napelempane-
lek, inverterek stb.) és raktározási költségek.
2. táblázat




•  nincsen kezdeti telepítési költség 
•  azonnali energiamegtakarítás (csökken-
tett energiaszámla)
•  zöldenergia versenyképes áron
•  kiszámítható villamosenergia-ár
•  komplex szabályozási rendszerekhez 
kapcsolódó magas tranzakciós költségek 
kezelése
•  üzemeltetési és karbantartási felelősség 
áthelyezése (EVSZ)
•  csökkentett technológiai kockázat




•  hosszú távra szóló kapcsolatok
•  személyes kapcsolatok




•  mezőgazdasági termelők
•  vállalatok
•  állami szervezetek
•  magán- és közbefektetők
Csatornák
•  értékesítési képviselők
•  konferenciák és események
•  online és offline marketingeszközök
•  aktív médiakapcsolatok
•  vállalati weboldal
Bevételi források
•  energiavásárlási szerződések
•  lízingszerződések
•  kormányzati támogatások
•  állami és szövetségi ösztönzők
•  helyi önkormányzatok és közművek által 
folyósított támogatások
•  adókedvezmények pl. beruházási adó-
kedvezmény, gyorsított értékcsökkenés
•  megújulóenergia-tanúsítványok értékesí-
téséből származó bevételek




•  bankok, nagyvállalatok
•  közműszolgáltatók
•  rendszerkomponensek gyártói és nagy-
kereskedői 
•  tanácsadó cégek
•  ügyvédi irodák
•  biztosítótársaságok
•  telepítő és karbantartó cégek
Kulcstevékeny-
ségek
•  energiavásárlási szerződések kötése, 
lízingmegoldások nyújtása
•  alapkezelés
•  kulcsrakészmegoldások nyújtása
•  engedélyek beszerzése
•  közműszolgáltatókkal való kapcsolat-
tartás
•  elérhető támogatásokhoz kapcsolódó 
ügyintézés
•  megújulóenergia-tanúsítványok értéke-
sítése
•  rendszerteljesítmény-monitorozás
•  karbantartás és szervízelés
•  aktív marketingtevékenységek
Kulcserőforrások
•  meglévő ügyfélbázis
•  project management software
•  jól képzett munkatársak
Költségstruktúra
•  EVSZ és lízingkonstrukciók kezelése 
(munkaerő- és IT-költségek)
•  befektetők megszerzése
•  értékesítési költségek
•  marketingköltségek
•  készletezési és raktározási költségek
Forrás: saját szerkesztés
Közösség által megosztott üzleti modell
Az elemzett kutatásokban e modell vonatkozásában is 
több elnevezés azonosítható, amelyek a következők: Sha-
red solar (Feldman et al., 2015), Community solar (Asmus, 
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2008; Huijben – Verbong, 2013; Konkle, 2013; Chwastyk 
– Sterling, 2015; Funkhouser et al., 2015; Deloitte, 2016; 
ICF Incorporated LLC, 2016), Community-shared (Au-
gustine, 2015; Augustine – McGavisk, 2016; Zhang, 2016)
és Community-owned model (Monica Oliphant Research, 
2012). A továbbiakban a közösség által megosztott elneve-
zést használjuk.
Ebben a fejezetben célunk egy átfogó kép nyújtása 
a modellről, hozzájárulva a három koncepció közötti 
különbségek megértéséhez. A közösség által megosz-
tott modell jelenleg fejlődésének korai szakaszában tart, 
amely megmutatkozik a kapcsolódó tanulmányok szá-
mában is. Ebből adódóan jelenleg még kevés informá-
ció áll rendelkezésre az üzleti modell egyes blokkjaira 
vonatkozóan. 
Az Amerikai Egyesült Államokban 2006-ban indítot-
ták el az első közösség által megosztott projekteket, annak 
érdekében, hogy a fogyasztók számára lehetővé tegyék a 
napelemparkokban megtermelt energia használatát, saját 
rendszer telepítése nélkül (Chwastyk – Sterling, 2015). 
Ebben a kategóriában az üzleti modellt működtethetik töb-
bek között közművek, nonprofit szervezetek, napelemes-
projekt-fejlesztők és számos egyéb szereplők (Feldman et 
al., 2015; Funkhouser et al., 2015; Augustine – McGavisk, 
2016). A koncepció keretében a fogyasztók feliratkoz-
hatnak a közösségi projektekre, illetve ezáltal lehetősé-
gük nyílik napelempanelek tulajdonlására úgynevezett 
napelemparkokban vagy -kertekben. Ebből adódóan, a 
közösség tagjainak perspektívájából az üzleti modell egy 
költséghatékony alternatívát biztosít megújuló energiafor-
rások használatára, virtuális mérés alkalmazásán keresz-
tül. Látható tehát, hogy az információs és kommunikációs 
technológiák fejlődése lehetővé teszi a közösség által 
megosztott modell elterjedését, és a működtető vállalaton 
belüli tudásmechanizmusok jelentős mértékben meghatá-
rozhatják a cég értékajánlatának megújítására, valamint a 
további szereplőkkel való kollaborációra irányuló képes-
ségét (Ferincz – Hortoványi, 2014; Hortoványi – Ferincz, 
2015).
A közösség által megosztott modell vonzó lehetősé-
get kínál a közművek számára, mivel néhány nagyobb 
projekt segítségével könnyebben érhető el a méretgazda-
ságosság, mint számos kisméretű rendszer telepítésével 
(Feldman et al., 2015). A koncepció alkalmazásán keresz-
tül a közműveknek lehetőségük nyílik üzleti modelljük 
megújítására, valamint új értékesítési csatornák beveze-
tésére, amelyeken keresztül további szolgáltatásokat is 
eladhatnak (Deloitte, 2016). E tevékenységeken keresz-
tül továbbá növelhetik fogyasztóik elköteleződését és 
elégedettségét (Augustine – McGavisk, 2016). A közös-
ség által megosztott projektet létesíteni kívánó közmű-
szolgáltatóknak azonban nem szabad figyelmen kívül 
hagyniuk azt a tényezőt, hogy azon régiókban, ahol a 
villamos energia ára alacsonyabb, várhatóan alacso-
nyabb jövedelmezőséggel és hosszabb megtérülési idővel 
kell számolniuk. Ebből adódóan, a beruházási döntések 
meghozatala előtt részletes megtérülési számítások elké-
szítése válik szükségessé (Augustine, 2015). A modell 
áttekintése a 3. táblázatban látható.
Fogyasztói oldal
Értékajánlat
Számos lakossági fogyasztónak nem nyílik arra lehetősé-
ge, hogy saját ingatlanán létesítsen egy napelemes rend-
szert, amely három fő okra vezethető vissza. Ilyen ok 
lehet, hogy nem a fogyasztó az épület tulajdonosa (pél-
dául albérlő), a fogyasztó társasházban él, vagy nem áll 
rendelkezésre kellő méretű hely a tetőszerkezeten egy 
rendszer telepítésére. Ezen okok mellett találkozhatunk 
olyan fogyasztókkal is, akik esztétikai megfontolásból 
nem akarnak saját ingatlanukon elhelyezni napelemet, 
vagy aggódnak a rendszer teljesítménye és hatékonysága 
miatt (Feldman et al., 2015; ICF Incorporated LLC, 2016). 
Az Amerikai Egyesült Államokban további tényezőket is 
azonosíthatunk, amelyek akadályt jelenthetnek egy saját 
rendszer vásárlása vagy lízingelése során. Ilyen akadály 
lehet, hogy bizonyos lakossági fogyasztók nem rendelkez-
nek hitelképes FICO pontszámmal (hitelképesség megha-
tározására szolgáló mutatószám, amely olyan tényezőket 
vesz figyelembe, mint például fizetési előzmények, eladó-
sodás aktuális szintje stb.) és/vagy olyan államban élnek 
ahol nincsen érvényben az ún. „net metering” elszámolás. 
A GTM Research kutatásai alapján az amerikai háztartá-
sok mintegy 77%-a nem tud ezen okok miatt saját nape-
lemes rendszert telepíteni, ezáltal ők potenciális ügyfelek 
lehetnek a közösség által megosztott modellt alkalmazó 
vállalkozások számára (Honeyman, 2015).
Ezen akadályok és aggodalmak ellenére, a közösség 
által megosztott modell lehetőséget nyújt zöldenergia 
használatára a rendszer fizikai tulajdonlása nélkül, ezál-
tal hozzájárulva a villamosenergia-számla összegének 
csökkentéséhez, amely megvalósítására virtuális mérésen 
keresztül kerül sor (Center for Sustainable Energy, 2015). 
A modell keretében tehát a fogyasztók energiaszámláját 
korrigálják a megvásárolt energiatermelési részesedésük-
höz igazítva (Augustine – McGavisk, 2016). 
Emellett, a konstrukció segítségével finanszírozási 
akadályok (pl. magas kezdeti befektetési költség, pénz-
ügyi erőforrások hiánya) is mérsékelhetők, mivel lehe-
tőség nyílik a napelemes rendszerek csoportban történő 
megvásárlására, amely alacsonyabb költségeket eredmé-
nyez, mint az egyénileg történő beruházás (Zhang, 2016). 
Mindent egybevetve, a konstrukció egy vonzó, hosszú 
távú megtakarítási lehetőséget ajánl alacsony kockázat 
mellett, rendszerint 5-20 évre szóló feliratkozási szerző-
dések keretében. A kiszámíthatóság mellett a flexibilitás 
szintén lényegi eleme az értékajánlatnak. Amennyiben 
a fogyasztó eladni kívánja ingatlanát, úgy két lehetőség 
közül választhat. Először is értékesítheti feliratkozási szer-
ződését az ingatlannal együtt vagy külön (Monica Olip-
hant Research, 2012). Abban az esetben, ha a fogyasztó 
nem szeretné eladásra kínálni napenergia-kötvényét és 
az adott szolgáltatási területen belül költözik, lehetőség 
nyílik arra, hogy magával vigye a korábban megkötött 
szerződését (Coughlin et al., 2012). A bemutatott előnyök 
mellett az üzleti modell továbbá hozzájárul a fogyasztók 
elköteleződésének növeléséhez a megújuló energiaforrá-
sok irányába.
11
VEZETÉSTUDOMÁNY / BUDAPEST MANAGEMENT REVIEW
XLIX. ÉVF. 2018. 10–11. SZÁM/ ISSN 0133-0179  DOI: 10.14267/VEZTUD.2018.10.01
CIKKEK, TANULMÁNYOK
Fogyasztói kapcsolatok
A fogyasztó és a harmadik fél által tulajdonolt modellek-
hez hasonlóan, a fogyasztói kapcsolatok kialakítása és 
fenntartása szintén elengedhetetlen a modell sikeres mű-
ködtetése érdekében. Mivel a vállalatok hosszú távra szóló 
előfizetői szerződéseket kötnek fogyasztóikkal (legfeljebb 
20 év), ezért a bizalom kialakítása érdekében többféle mó-
don szükséges őket megközelíteni. Ilyen bizalom- és elkö-
telezettségépítési módként szolgálhat a különféle fogyasz-
tói kiállításokon, közösségi eseményeken és találkozókon 
való részvétel, valamint az online csatornák alkalmazása 
(Huijben – Verbong, 2013; Konkle, 2013). A koncepció új-
donsága révén, a modellhez kapcsolódó kutatások száma 
is alacsonynak mondható, de feltételezhető, hogy a szemé-
lyes kapcsolati formák alkalmazása során e modell eseté-
ben is megjelennek az értékesítési munkatársak.
Fogyasztói szegmensek
Az adott ország szabályozási kereteitől függően, számos 
fogyasztói csoport azonosítható a szegmensek között. Fő 
ügyfélcsoportként azon lakossági fogyasztók definiálha-
tók, akik szembesülnek az értékajánlat részben bemutatott 
akadályokkal (pl. ingatlanbérlők). A lakossági fogyasztók 
mellett, vállalatok, valamint nonprofit szervezetek, pél-
dául egyházak szintén megtalálhatók a megcélzott cso-
portok között (Asmus, 2008; Monica Oliphant Research, 
2012; Zhang, 2016).
Csatornák
A közösség által megosztott modell az előző két modell-
hez viszonyítva még egy korai fejlődési szakaszban tart, 
melyből adódóan a folyamatos tanulás és információmeg-
osztás kiemelt szerepet játszik a koncepció minél széle-
sebb körben történő megismertetése érdekében. Ebből a 
célból a napelemparkok üzemeltetői gyakran rendeznek 
konferenciákat, találkozókat, oktatási programokat, kerti 
partikat és egyéb közösségi eseményeket. Emellett szin-
tén megjelenik a vállalati weboldalak alkalmazása an-
nak érdekében, hogy az információkat megosszák mind 
a potenciális fogyasztók, mind pedig a befektetők között 
(Huijben – Verbong, 2013; Konkle, 2013). Végül pedig ki-
emelendő az értékesítő munkatársak szerepe, akik jelen-
tősen hozzájárulhatnak a hálózat bővítéséhez és a vállalat 
sikeréhez (Konkle, 2013).
Bevételi források
A közösség által tulajdonolt modell alapvetően két fő bevé-
teli forrást biztosít a vállalatok számára. Egyik forrásként 
azonosítható az ún. napenergia-kötvények/részvények 
értékesítéséből származó bevétel, amellyel a fogyasztók 
megvásárolhatják a parkokban előállított energia egy ré-
szét (Monica Oliphant Research, 2012). A kötvények árát 
a vállalatok a kormány által meghatározott adókulcsokhoz 
igazítják (Huijben – Verbong, 2013). Emellett bizonyos 
esetekben az ügyfelek egy kezdeti nagyobb összegű kifi-
zetést folyósítanak a napelemparkok üzemeltetői számára, 
a projekt költségeinek fedezése érdekében. Egyes projek-
teknél a két fizetési lehetőség kombinációját alkalmazzák 
(Chwastyk – Sterling, 2015).
Ezeken felül, a szabályozási keretektől függően, a 
napelemparkok üzemeltetői rendszerint részesülhetnek 
szövetségi adókedvezményekből (USA) és állami ösz-
tönzőkből, amelyek teljes körű felhasználása érdekében 
meghatározott számú közösségi előfizetővel kell ren-
delkezniük (Coughlin et al., 2012). A szövetségi adó-
kedvezmények azonban csak egyéni tulajdonban álló 
lakóingatlanok vagy kereskedelmi tulajdonban lévő 
projektek esetén érhetők el. A közösség által tulajdonolt 
rendszerek egyik kategóriába sem illenek bele, amely 
jelentős kihívásokat generál a projektek tervezése során 
(Coughlin et al., 2012). Augustine (2015) a modell jel-
lemzőinek vizsgálata során szintén kiemelte, hogy az 
USA bizonyos államaiban nem minden önkormány-
zat és közműszolgáltató esik adófizetési kötelezettség 
alá. Ebből adódóan, amennyiben egy közműszolgáltató 
szeretne részesülni az elérhető adókedvezményekből – 
magukban foglalva a megújuló energia beruházási jóvá-
írást és a gyorsított értékcsökkenést – akkor szükséges 
szerződést kötnie egy olyan harmadik féllel, aki jogosult 
azok igénybevételére (Augustine, 2015). 
Infrastruktúra oldal
Kulcspartnerek
A napelemprojektek üzemeltetőinek szoros partneri kap-
csolatot kell kialakítaniuk a helyi energiaközművekkel, 
amely két okra vezethető vissza. Az előfizetők esetében 
fontos, hogy azon közműszolgáltató ügyfelei legyenek, 
amely az adott projektet üzemeltető vállalat szolgáltatási 
területén belül található. Emellett a virtuális mérés so-
rán mért termelési és fogyasztási adatokat szinkronizálni 
szükséges a közművek számlázási rendszereivel, amely 
alapján korrigálhatják a fogyasztó által fizetendő végösz-
szeget (Coughlin et al., 2012). Amennyiben a projekt üze-
meltetője felelős az infrastrukturális háttér kialakításáért 
is, akkor a kulcspartnerek között találhatunk továbbá 
gyártókat, nagykereskedőket, valamint kivitelező vállala-
tokat (Konkle, 2013).
Kulcstevékenységek
A napelemfarmok és -kertek tulajdonosai különböző 
feliratkozási lehetőségeket (pl. panelek vásárlása vagy 
lízingelése, adott energiamennyiség vagy kapacitás 
megvásárlása) kínálnak a fogyasztók számára, melyből 
adódóan egyik fő tevékenységükként az előfizeti szerző-
dések kezelése azonosítható (Augustine, 2015; August-
ine – McGavisk, 2016; Zhang, 2016). Ez a tevékenység 
magában foglalja a feliratkozói szerződések megkötését 
és a fogyasztókkal való kapcsolattartást. Szintén a fel-
adatok közé tartozik a fogyasztóvédelem, az adatszolgál-
tatás és a kapcsolódó jogszabályoknak való megfelelés 
biztosítása (Chan et al., 2017). A szükséges infrastruk-
túrát rendszerint a napelemparkok tulajdonosai építik ki, 
de találkozhatunk olyan esetekkel is, ahol a befektető 
már egy kész napelemparkot vásárol. A közösség által 
megosztott modell további üzemeltetési és karbantartási 
felelősséget ró a projekt üzemeltetőjére (Monica Olip-
hant Research, 2012).
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Kulcserőforrások
A harmadik fél által tulajdonolt modellhez hasonlóan, e kon-
cepció esetében is kiemelt szerepet játszik a meglévő ügyfél-
bázis mint kulcserőforrás, mivel lehetővé teszi a vállalatok 
ismertségének növelését és a hálózat bővítését. Ezen túlme-
nően, mivel a modell működtetéséhez komplex projektme-
nedzsment-feladatok társulnak, és a termelési, valamint ügy-
fél adatokat szinkronizálni szükséges a közműszolgáltatók 
rendszereivel, a vállalatoknak megfelelő IT-infrastruktúrával 
kell rendelkezniük (Coughlin et al., 2012). Ide sorolandó az 
olyan szoftvermegoldások kialakítása, amelyek támogatást 
nyújtanak mind az értékesítésben, projektmenedzsmentben, 
mind pedig a rendszerteljesítmény monitorozásában (Au-
gustine, 2015). Szintén kulcserőforrásként jelennek meg a 
vállalat munkatársai, kiemelve az értékesítési képviselőket, 
akik jelentős mértékben hozzájárulnak a hálózat bővítéséhez 
és támogatást nyújtanak a modellből eredő komplexitás keze-
léséhez (Konkle, 2013).
Költségstruktúra
Az elemzett kutatásokban nem részletezték a modellhez 
kapcsolódó költségeket, azonban a másik két koncepció-
hoz hasonlóan, számos költségelemre következtethetünk.
Először is, amennyiben a kezdeti telepítési költségeket 
nem a közösség finanszírozza, akkor a szükséges infrastruk-
túra kialakítása jelentős pénzügyi terheket ró a projekt üze-
meltetőjére. E probléma kiküszöbölése érdekében, számos 
olyan esettel találkozhatunk, ahol a jövőbeli feliratkozók 
által finanszírozzák a kezdeti költségeket. Ilyen példaként 
szolgálhat a Briston Energy Solar (BES) vállalat projektje, 
ahol különböző értékű kötvények (250 és 20000 font között) 
értékesítésével nyílt lehetőség a szükséges pénzügyi háttér 
megteremtésére. A BES kezdeményezése annyira sikeres-
nek bizonyult, hogy a beruházáshoz szükséges összeget 
három hét alatt összegyűjtötték, 103 lakossági fogyasztó 
által (Monica Oliphant Research, 2012). A kezdeti beruhá-
zási költségek mellett a költségstruktúra elemeinek jelentős 
része feltehetően a napelemes rendszerek működtetéséhez 
és karbantartásához köthető. Feltételezhető továbbá, hogy a 
projektek és az előfizetők kezeléséhez – mivel ez a vállalat 
főtevékenysége – jelentős mértékű munkaerő- és informati-
kai költségek társulnak. Az informatikai költségek azonban 
nem csak elsősorban a projektmenedzsment feladatokhoz 
köthetők.  A napelempark üzemeltetőjének komplex szoft-
vermegoldással kell rendelkeznie annak érdekében, hogy a 
termelési adatokat szinkronizálni tudja az energiaszolgálta-
tók számlázási rendszerével. 
3. táblázat
Business Model Canvas:  
közösség által megosztott üzleti modell
Fogyasztói oldal
Értékajánlat
•  zöldenergia használata napelemes rend-
szer tulajdonlása nélkül
•  csökkentett energiaszámla





•  személyes kapcsolatok
•  online kapcsolati formák
Fogyasztói  
szegmensek
•  lakossági fogyasztók
•  vállalatok
•  nonprofit szervezetek
•  intézményi fogyasztók (pl. önkormány-
zatok, egyetemek, rendvédelmi szervek)
Csatornák
•  konferenciák, találkozók
•  oktatási programok
•  kerti partik, közösségi események
•  weboldalak
•  értékesítési képviselők
Bevételi források
•  kötvények/részvények értékesítése
•  előlegfizetések
•  állami ösztönzők





•  alvállalkozók (pl. kivitelező vállalatok)
•  gyártók és nagykereskedők
Kulcstevékeny-
ségek
•  előfizetői szerződések kezelése
•  programmenedzsment: fogyasztóvéde-
lem, adatszolgáltatás, jogszabályoknak 
való megfelelés biztosítása
•  rendszertelepítés
•  rendszerek vásárlása
•  rendszerüzemeltetés és karbantartás
Kulcserőforrások
•  meglévő ügyfélbázis
•  IT-infrastruktúra
•  alkalmazottak (pl. értékesítési képvi-
selők)
Költségstruktúra
•  infrastruktúra kiépítése
•  rendszerüzemeltetés és karbantartás 
•  munkaerő- és IT-költségek
Forrás: saját szerkesztés
Összefoglalás és következtetések
Napjainkban a fogyasztói tudatosság növekedésével egy-
re erősebb nyomás helyeződik a vállalatokra, hogy ér-
tékajánlatuk kialakításakor abba környezeti tényezőket 
is beépítsenek. Ezzel összhangban egyre nagyobb igény 
mutatkozik a lakossági fogyasztók irányából a megújuló 
energiaforrások használatára. Cikkünkben szakirodalmi 
áttekintés segítségével bemutattuk az alapvető napelemes 
üzleti modelleket a Business Model Canvas keretrendszer 
mentén. A szakirodalmi áttekintés alapján hat főszempont 
határozható meg, amelyek mentén az azonosított model-
lek jól elhatárolhatóvá válnak egymástól: üzleti modell 
fókusz, tulajdonos, rendszer üzemelésének helye, fizetési 
kötelezettség, finanszírozási időszak és karbantartási fele-
lősség. Szintén fontos megjegyezni, hogy míg az első két 
modell esetében az üzleti modellt működtető vállalat felé, 
addig a közösség által megosztott modellnél – az áram-
számla korrekció eredményeként – az energiaszolgálta-
tó felé is keletkezik fizetési kötelezettség. A modellek e 
szempontok mentén történő ismertetése a 4. táblázatban 
látható.
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4. táblázat





































































A főbb jellemzők ismertetése mellett, Osterwalder és 
Pigneur (2010) üzletimodell-definíciójára utalva, össze-
foglaltuk mindhárom modell értékajánlatát, valamint az 
értékteremtésének, nyújtásának és megragadásának mód-
ját (5. táblázat). A csökkentett energiaszámla mindhárom 
modell esetében közös vonásként azonosítható az érték-
ajánlatokban, azonban a megtakarítás mértéke jelentősen 
eltérhet az egyes modellek között. Annak meghatározása, 
hogy melyik esetében számolhatunk kedvezőbb megté-
rülést eredményező beruházással, nagymértékben függ a 
finanszírozási megoldástól és az elérhető támogatásoktól 
(elsősorban a felhasználó által és a harmadik fél által tu-
lajdonolt modell közötti választás során).
Összességében azonban elmondható, hogy a közösség 
által megosztott modell számos előnnyel szolgálhat mind a 
fogyasztók, mind pedig a vállalatok számára. A konstruk-
ció által lehetővé válik a pénzügyi akadályok leküzdése, a 
kialakuló közösségnek és a vállalatok edukációs aktivitásá-
nak köszönhetően pedig a fogyasztók egyre informáltabbá 
válhatnak a megújuló energiaforrásokkal kapcsolatban. 
Mindezek mellett legnagyobb előnyként a méretgazdaságos-
ság emelhető ki, amely lehetővé teszi a vállalatok számára, 
hogy a legújabb technológiai megoldásokat alkalmazzák, 
valamint a területi adottságok figyelembevételével kijelöl-
hessék a napelempark létesítésére szolgáló legoptimálisabb 
területet, a lehető legnagyobb hatékonyság és termelési 
adatok elérése érdekében (területi előnyök kiaknázása).
A helyi és regionális körülményeknek megfelelő finan-
szírozási mechanizmusok és innovatív üzleti modellek 
jelentősen növelhetik a megújuló energiaforrások haszná-
latát. Emellett a közösség által tulajdonolt modell a köz-
művek számára is jó lehetőséget nyújt üzleti modelljük 
megújítására, valamint versenyképességük növelésére. A 
közösségi projektek megvalósítása során azonban a köz-
műveknek számos tényezőt figyelembe kell venniük. A 
sikeres kivitelezéshez felül kell vizsgálni stratégiai eszkö-
zeiket, kulcskompetenciáikat, valamint partneri kapcso-
lataikat (Wüstenhagen – Wuebker, 2011). A nagy múltú 
energiaközműveknek továbbá szükséges megtalálniuk az 
egyensúlyt a hagyományos és az új technológiák, valamint 
szolgáltatások fejlesztésére irányuló erőfeszítések között 
(Zavarkó et al., 2017). A fenntartható versenyelőny elérése 
érdekében szintén koncentrálniuk kell mind produktivi-
tásuk, mind pedig abszorpciós kapacitásuk fejlesztésére 
(Hortoványi, 2016). Az Amerikai Egyesült Államokban 
érvényben lévő szövetségi adókedvezmények igénybevé-
tele érdekében a közműveknek bizalmi, hosszú távra szóló 
partneri kapcsolatokat kell kialakítaniuk olyan szerveze-
tekkel, amelyek jogosultak az elérhető kedvezményekre. 
5. táblázat
Az egyes modellek értékajánlata, valamint az 
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Kiemelendő továbbá, hogy a megújuló energiaforrások 
elterjedését nagymértékben akadályozhatják az egyes 
országokban érvényben lévő szabályozások, a szabályo-
zási rendszerekben azonosítható hiányosságok, valamint 
szintén ilyen gátló tényezőként azonosítható a megfelelő 
támogatási programok hiánya (Pollmann – Podruzsik – 
Fehér, 2014; Eleftheriadis – Anagnostopoulou, 2015; En-
gelken et al., 2016; Sen – Ganguly, 2016; Tongsopit et al., 
2016; Potisat et al., 2017). A szabályozási akadályok le-
küzdésében az üzleti modellek csak korlátozottan tudnak 
segítséget nyújtani, ami a politikai döntéshozók számára 
egy olyan egységes szabályozási és ösztönzési rendszer 
kidolgozását irányozza elő, amely segítheti a megújulók 
elterjedését. Az egységes szabályozási rendszerek mellett 
hangsúlyozni szükséges, hogy az üvegházhatású gázok 
kibocsátásának csökkentésére irányuló fogyasztói poli-
tikai eszközök megfelelő kialakításával jelentős mértékű 
pozitív környezeti hatás realizálható, amennyiben azokkal 
sikerül elérni a társadalom szélesebb körét (Csutora – Zsó-
ka, 2010, 2011).
Mindezek mellett, a közösség által megosztott modell 
továbbfejlődését várhatóan támogatni fogják az olyan 
trendek, mint például a digitális transzformáció és közös-
ségi gazdaság (Heinrichs, 2013; Bleicher – Stanley, 2016). 
Az elemzett kutatások alapján összességében elmond-
ható, hogy a közösség által megosztott modell számos 
területen generálhat előnyöket, több előnyt szolgáltatva, 
mint a másik két modell mind a fogyasztók, mind pedig 
a befektetők és vállalatok számára. A koncepció sikeres 
működtetése azonban az összetett technológiai infrastruk-
túra kiépítése mellett, felkészült, a modell komplexitását 
kezelni tudó vállalati menedzsmentet kíván meg.
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